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บทคัดย่อ
 การวิจัยครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของ
ผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ชายในกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว มีอายุ 20 ปีขึ้นไป จำานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าที 
การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว การทดสอบไคแสควร์ การวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหุคุณ และ 
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน ผลการวิจัยพบว่า
 1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นผู้มีอายุ 20-27 ปี มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 7,401-14,800 บาท
 2. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ทีม่อีทิธพิลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิของผูช้าย ไดแ้ก ่
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจำาหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ 
และด้านส่งเสริมการขาย โดยรวมมีระดับความคิดเห็น อยู่ในระดับดี ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านพนักงานขาย โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก
 3. ปัจจัยด้านจิตวิทยา (ปัจจัยภายใน) ด้านบุคลิกภาพ และด้านภาพลักษณ์ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย โดยรวมมีระดับความเป็นจริง อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า บุคลิกภาพแบบเปิดเผย บุคลิภาพแบบเปิดรับสิ่งใหม่ และภาพลักษณ์ อยู่ในระดับดี และบุคลิกภาพ 
แบบอารมณ์ไม่มั่นคง อยู่ในระดับปานกลาง
 4. ปัจจัยด้านสังคม (ปัจจัยภายนอก) ด้านกลุ่มอ้างอิง และด้านครอบครัว ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย มีระดับความคิดเห็น อยู่ในระดับดี
 5. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นิยมใช้ครีมบำารุงผิวหน้า/ผิวกาย โดยประโยชน์หลักที่สำาคัญ คือ 
เพื่อบำารุงผิวพรรณ ตราสินค้าที่นิยมใช้มากที่สุดคือ นีเวีย มีราคาซื้อสูงสุด 1,001.43 บาท/ชิ้น โดยมีค่าใช้จ่าย 
2,214.89 บาท/ครั้ง ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ประมาณ 4 ครั้ง/6 เดือน จะซื้อผลิตภัณฑ์เมื่อ ผลิตภัณฑ์ที่ใช้
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อยู่ใกล้หมดหรือหมด ส่ิงสำาคัญท่ีคำานึงถึงในการเลือกซื้อเป็นอันดับแรก คือ คุณภาพของสินค้า โดยซื้อที่ 
เคาว์เตอร์เครื่องสำาอางในห้างสรรพสินค้า ได้รับข้อมูลจากสื่อโทรทัศน์ แนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ในอนาคต อยู่ในระดับซื้อแน่นอน และแนวโน้มการแนะนำาให้ผู้อื่นซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว อยู่ในระดับแนะนำา
คำาสำาคัญ: พฤติกรรมการซื้อ ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย
Abstract
 The objective of this research is to study factors affecting men’s purchasing behavior for 
skin care product in Bangkok Metropolitan area. The sample of this research are 400 men 
age 20 years old up who have purchased skin care product in Bangkok Metropolitan area. 
The questionnaire was used for data collection. The statistical methods used in data analysis 
were percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way analysis of variance, chi-square, 
multiple regression analysis and Pearson product moment correlation coefficient. The results of 
these findings can be revealed as follows:
 1. Mostly respondents are 20-27 years old, single, hold bachelor degree, work as 
company employee / employee and has average income bath 7,401-14,800 per month
 2. Marketing mix have influenced purchase behavior of men’s skincare products consist 
of overall product, price, place, promotion advertising, public relations and sales promotion are 
at good levels and overall promotion personal selling is at very good level.
 3. Psychological factors (Internal factors) in Personality and Image aspects have influenced 
on overall purchase behavior of men’s skincare products are at good levels. For the aspects of 
Personality on Extraversion, Personality on Openness and Image are at good levels. Personality 
on Neuroticism is at moderate level.
 4. Social factors (External factors) in Reference group and Family have influenced on 
overall purchase behavior of men’s skincare products are at good level.
 5. Most respondents used the facial nourishment/skincare, the main beneficial effect of 
the products is skin moisturizing, The most commonly used brand was NIVEA, have maximum 
price to purchase 1,001.43 Baht/piece, have expenditure 2,214.89 Baht/time, frequency to purchase 
about 4 times per 6 months, will purchase product when the existing product is running out. 
The important factor firstly in consideration on purchased is quality of product, purchased the 
product at cosmetic counter in the department store, receive information from television, trends 
to purchase skincare products in the future at certain level and trends in recommend other 
people purchase skincare products at the recommended level.
 
Keywords: Purchasing Behavior, Skin care Product, Skin care Product for Men
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บทนำา
 สงัคมไทยในยคุปจัจบุนั ผูบ้รโิภคไดใ้หค้วาม
สำาคัญต่อการดูแลสุขภาพและภาพลักษณ์มากขึ้น 
ทั้งในเรื่องการแต่งตัว รูปร่าง หน้าตา และผิวพรรณ
ให้ดูดีตลอดเวลา เพื่อสร้างการปฏิสัมพันธ์กับผู้คน
รอบข้าง และตดิตอ่สือ่สารกบัสว่นตา่งๆ ทัง้ทางดา้น
ธุรกิจ สังคม ฯลฯ ผู้บริโภคจึงได้มาให้ความสำาคัญ
ตอ่ผลติภณัฑเ์ครือ่งสำาอางเพ่ิมมากขึน้ ไมเ่ฉพาะกลุ่ม
ผู้หญิงเท่านั้น 
 สภาพสังคมและค่านิยมในสังคมปัจจุบันทำาให้
ผูช้ายตอ้งหนัมาดูแลตวัเองมากขึน้ การมภีาพลกัษณ์
ที่ดี ส่งผลอย่างยิ่งต่อความน่าเชื่อถือและความ
ประทับใจแรกของผู้คนรอบข้าง ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
จงึถอืเปน็สนิคา้อกีประเภทหนึง่ทีผู่ช้ายหนัมานยิมใช้
กันมากขึ้น นับตั้งแต่กลุ่มวัยรุ่น นักศึกษา วัยทำางาน 
จนไปถงึผูส้งูวยั ตา่งกใ็ชผ้ลติภณัฑเ์ครือ่งสำาอางเพือ่
เสรมิสรา้งบคุลิกภาพทีด่ใีหแ้กต่นเอง ชะลอความแก ่
ทำาใหด้อูอ่นกวา่วยั โดยใชผ้ลติภณัฑด์แูลผวิไมว่า่จะ
เป็นผลิตภัณฑ์ประเภทบำารุงผิวพรรณ หรือประเภท
เคร่ืองหอม ซ่ึงพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปน้ี
สนับสนุนให้ตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลผิวเติบโตอย่าง
รวดเร็วในทุกกลุ่มผลิตภัณฑ์
 ในปี พ.ศ. 2550 ตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
สำาหรับผู้ชายมีมูลค่าประมาณ 1,450 ล้านบาท 
ขยายตัวร้อยละ 5.1 ส่วนทั้งปี พ.ศ. 2551 นี้ คาดว่า 
ตลาดผลิตภัณฑด์แูลผวิสำาหรบัผูช้ายภายในประเทศ 
จะมีมูลค่าประมาณ 1,510 ล้านบาท เพ่ิมขึ้นจากปี 
พ.ศ. 2550 ร้อยละ 4.2 แต่เป็นการขยายตัวท่ีชะลอลง 
เนื่องจากภาวะเงินเฟ้อท่ีสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองในช่วง
ครึ่งแรกของปี พ.ศ. 2551 ทำาให้ผู้บริโภคเพศชาย 
ลดการบริโภคเครื่องสำาอางที่มีราคาสูง เช่น น้ำาหอม 
ครีมบำารุงต่างๆ ลง โดยบริโภคเฉพาะเคร่ืองสำาอางท่ี
จำาเป็นต่อชีวิตประจำาวันเท่าน้ัน ซ่ึงได้แก่ เคร่ืองสำาอาง
กลุ่มทำาความสะอาดผิวหน้า และระงับกลิ่นกาย 
นอกจากนี้ ในช่วงครึ่งหลังของปี พ.ศ. 2551 ก็เกิด
ภาวะเศรษฐกิจโลกชะลอตัวลงอย่างมาก ทำาให้เกิด
ความไม่มั่นคงในอาชีพการงาน ผู้บริโภคเพศชาย 
จึงชะลอการบริโภคผลิตภัณฑ์ดูแลผิวสำาหรับผู้ชาย 
หรือลดการบริโภคผลิตภัณฑ์ดูแลผิวลงไป 
 สำาหรับปี พ.ศ. 2552 คาดการณ์ว่า ตลาด
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวสำาหรับผู้ชายน่าจะมีมูลค่าประมาณ 
1,560 ล้านบาท โดยมีอัตราการเติบโตที่ชะลอตัว 
ร้อยละ 3.5 จากภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัวลงอย่างมาก
ในช่วงปลายปี พ.ศ. 2551 ทำาให้ผู้บริโภคเพศชาย 
มีการตัดค่าใช้จ่ายสำาหรับสินค้าฟุ่มเฟือยลง รวมไปถึง
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว เน่ืองจากผู้บริโภคเพศชายส่วนใหญ่ 
ไม่เห็นว่าผลิตภัณฑ์ดูแลผิวที่นอกเหนือจากกลุ่ม
ทำาความสะอาดผวิหนา้ และระงบักลิน่กาย เปน็สนิคา้
อปุโภคทีต่อ้งใชใ้นชวีติประจำาวนัเหมอืนกบัผูบ้รโิภค
เพศหญิง แต่ก็ยังมีปัจจัยสำาคัญท่ีทำาให้ตลาดผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวผู้ชายยังสามารถขยายตัวอยู่แต่พฤติกรรม 
ผู้บริโภคยังคงมีการใช้จ่ายเกี่ยวกับเครื่องสำาอาง 
ไมแ่ตกตา่งจากเดมิมากนกั เพยีงแตจ่ะมกีารวางแผน
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวทุกครั้ง [1]
 ดังนั้น แนวโน้มของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวในตลาดจะมีความต้องการสินค้าเฉพาะเจาะจง
เหมาะกับบุคลิกของตนมากขึ้น เพราะลูกค้าต้อง
เลือกซ้ือเฉพาะสินค้าท่ีจำาเป็น แทนท่ีจะซ้ือหลายๆ ช้ิน
เหมือนในอดีต (ดังจะเห็นได้ว่า ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของ
ผูช้าย ไดแ้บง่แยกผลติภณัฑต์ามลกัษณะการใชง้าน
ที่แตกต่างกันไป เช่น โฟมล้างหน้า ครีมบำารุงผิว
กระชับรูขุมขน ครีมบำารุงผิวหน้าขาวใส เป็นต้น) 
ทัง้นีเ้นือ่งจากปญัหาเศรษฐกจิสง่ผลใหล้กูคา้มคีวาม
ระมดัระวงัเพิม่ขึน้ และดว้ยเหตผุลทางเศรษฐกจิและ
กำาลังซื้อดังกล่าวจึงเป็นเหตุผลให้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
ต้องรุกตลาดมากในปีนี้ เพื่อรักษา ยอดขายและ 
ขยายฐานลกูคา้ใหม่ๆ  ดงันัน้ผลติภณัฑด์แูลผวิตา่งๆ 
จึงจำาเป็นต้องสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขัน 
ทั้งในด้านคุณภาพของตัวผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
เมื่อเทียบกับการได้รับประโยชน์จากตัวผลิตภัณฑ์ 
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ด้านช่องทางการจัดจำาหน่ายเพื่อความสะดวกสบาย
ในการหาซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค และการจดักจิกรรม
ส่งเสริมการขายท่ีมีออกมาอย่างต่อเนื่องและ 
หลากหลาย และมีความถี่เพิ่มขึ้นแล้ว ที่น่าสนใจ คือ
ผลติภณัฑดู์แลผวิทีเ่ริม่มองเหน็โอกาสในสือ่ออนไลน ์
และพยายามสร้างเว็บไซต์เพื่อเข้าถึงลูกค้ามากขึ้น 
ประกอบกับต้นทุนของสื่ออินเทอร์เน็ตมีราคาถูก 
เมื่อเทียบกับสื่ออื่นๆ ที่สำาคัญยังสามารถวัดผลและ
เก็บข้อมูลกลุ่มเป้าหมายไปต่อยอดเป็นกิจกรรม
ต่างๆ ได้ 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น ทำาให้ผู้วิจัยสนใจที่จะ
ศึกษา “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภณัฑดู์แลผวิของผูช้ายในเขตกรงุเทพมหานคร” 
โดยศึกษาถึงลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของ 
ผู้บริโภค ปัจจัยทางการตลาด ปัจจัยภายนอก และ
ปัจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ
ผลติภัณฑด์แูลผวิของผูช้ายในเขตกรงุเทพมหานคร 
สาเหตุที่ผู้วิจัยได้เลือกศึกษากลุ่มประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากผู้บริโภคในกรุงเทพ- 
มหานครมปีรมิาณการใช ้และมคีวามตอ้งการในการ
ใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายมากกว่าจังหวัดอื่นๆ 
และกรงุเทพมหานครเปน็จังหวัดทีม่จีำานวนประชากร
หนาแนน่ทีส่ดุในประเทศไทย โดยมจีำานวนประชากร
รวม 5,702,595 จากจำานวน 63,525,062 ของ
ประชากรทั้งประเทศ ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2552 [2]
 ซ่ึงผลงานวิจยันีส้ามารถใช้เปน็สว่นประกอบ
สำาหรบัผูศ้กึษาวจิยัทางการตลาดหรอืผูป้ระกอบการ 
และเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด
ให้มีประสิทธิภาพเพื่อสามารถเข้าถึงความต้องการ
ของกลุ่มผู้บรโิภคและนำาไปสูค่วามไดเ้ปรยีบทางการ
แข่งขันในตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลผิวได้
วัตถุประสงค์ของการวิจัย
 1. เพื่อศึกษาลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชพี 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายในกรุงเทพมหานคร
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยการตลาด ประกอบด้วย 
คุณสมบัติด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ 
จัดจำาหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่สามารถ
ทำานายพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิของผู้ชาย
ในกรุงเทพมหานคร
 3. เพื่อศึกษาถึงปัจจัยด้านจิตวิทยา และ
ปัจจัยด้านสังคม ที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย 
อุปกรณ์และวิธีดำาเนินการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ 
ผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์
ดูแลผิว ที่มีอายุ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งเป็นวัยทำางาน 
มีรายได้เป็นของตนเอง 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผู้ชาย
ในกรงุเทพมหานครทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิ มีอาย ุ
20 ปขีึน้ไป อยูใ่นชว่งวยัทำางานและมรีายไดเ้ปน็ของ
ตนเอง เพราะมีแนวโน้มที่จะเริ่มดูแลตนเองเพื่อให้มี
บุคลิกภาพที่ดูดี และสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวเองได้ เนื่องจากไม่ทราบจำานวนประชากรที่
แน่นอน จึงใช้การกำาหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตร
การหาขนาดตัวอย่างในกรณีท่ีไม่ทราบจำานวน
ประชากร [3] ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และ 
ความผิดพลาดที่ยอมให้เกิด 5% หรือ 0.05 ได้ขนาด
กลุ่มตัวอย่าง อย่างต่ำาจำานวน 385 คน และในการ
ศึกษาวิจัยครั้งนี้ ศึกษาจำานวน 400 คน
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
 แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดังน้ี 
ส่วนท่ี 1) ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีคำาถามแบบมีให้เลือกหลายคำาตอบ 
(Multiple choices question) จำานวน 5 ข้อ 
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ส่วนที่ 2) ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด
ต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยคำานึงถึงระดับอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
จำานวน 8 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.7538 
ด้านราคา จำานวน 4 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 
0.7465 ด้านการจัดจำาหน่าย จำานวน 4 ข้อ มีค่า 
ความเช่ือม่ันเท่ากับ 0.7151 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านการโฆษณา จำานวน 4 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่น
เท่ากับ 0.8301 ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการ
ประชาสมัพนัธ ์จำานวน 3 ขอ้ มค่ีาความเช่ือมัน่เทา่กบั 
0.7156 ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการส่งเสริม
การขาย จำานวน 10 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 
0.8388 ด้านการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังานขาย 
จำานวน 5 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.9584 
ส่วนที่ 3) ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยจิตวิทยา ได้แก่ด้าน
บุคลิกภาพ และด้านภาพลักษณ์มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิของผูช้ายในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วย บุคลิกภาพแบบ
อารมณ์ไม่มั่นคง จำานวน 6 ข้อ มีค่าความเช่ือมั่น
เท่ากับ 0.7026 บุคลิกภาพแบบเปิดเผย จำานวน 6 ข้อ 
มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.8759 บุคลิกภาพแบบ 
เปดิรบัส่ิงใหม่ จำานวน 6 ขอ้ มคีา่ความเช่ือมัน่เทา่กบั 
0.7220 และ ด้านภาพลักษณ์ จำานวน 4 ข้อ มีค่า
ความเชือ่มัน่เทา่กบั 0.9114 สว่นที ่4) ขอ้มลูเกีย่วกบั
ปัจจัยสังคม ได้แก่ ด้านกลุ่มอ้างอิง และด้านครอบครัว 
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
ของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วย 
ด้านกลุ่มอ้างอิง จำานวน 6 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่น
เท่ากับ 0.7237 และด้านครอบครัว จำานวน 3 ข้อ 
มีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.7348 ส่วนท่ี 5) ข้อมูล
เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบด้วย คำาถาม
เก่ียวกับ ประเภทของผลติภณัฑท์ีใ่ช ้ราคาสงูสดุของ
ผลิตภัณฑ์ ค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ ความถี่ใน
การซื้อ และพฤติกรรมการซื้อต่างๆ จำานวน 10 ข้อ 
ส่วนที่ 6) ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายในอนาคตในเขต
กรุงเทพมหานคร จำานวน 2 ข้อ มีค่าความเชื่อมั่น
เท่ากับ 0.7258
 การเก็บรวบรวมข้อมูล
 ผู้วิจัยเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับ
จำานวนกลุม่ตวัอยา่งซึง่มจีำานวน 400 ชดุ และทำาการ
แจกแบบสอบถามและเก็บแบบสอบถามด้วยตนเอง
ทั้งหมด นำาข้อมูลที่ได้จากการใช้แบบสอบถามจาก
กลุ่มตัวอย่าง มาศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิของผูช้ายในเขต
กรุงเทพมหานคร
 การวิเคราะห์ข้อมูล
 ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสำาเร็จรูป 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การหาค่า
ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยดังนี้ คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80 
การแปลผล ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง, คะแนนเฉลี่ย 
1.81-2.60 การแปลผล ไม่เห็นด้วย, คะแนนเฉลี่ย 
2.61-3.40 การแปลผล เฉยๆ, คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20 
การแปลผล เห็นด้วย, คะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00 
การแปลผล เห็นด้วยอย่างยิ่ง การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of 
Variance) สถิติวิเคราะห์ Chi-Square (c2-test) 
เป็นการทดสอบนัยสำาคัญของสัดส่วนความถี่และ
ความแปรปรวน เพื่อใช้ในการทดสอบนัยสำาคัญใน
การเปรียบเทียบสัดส่วน สถิติวิเคราะห์สมการ
ถดถอยชนดิตวัแปรหลายตวั (Multiple Regression 
Analysis) และสถิติหาค่าสัมประสิทธิ์สัมพันธ์สห
แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพ่ือใช้หาค่าความสัมพันธ์
ของตัวแปร 2 ตัวแปรที่เป็นอิสระกัน
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ผลการวิจัย
 1. ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะส่วนบุคคลของ
ผูช้ายทีต่อบแบบสอบถาม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ เป็นผู้มีอายุ 20-27 ปี มีสถานภาพโสด 
ระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง และมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 7,401-14,800 บาท
 2. ข้อมูลปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
ของผูช้ายในเขตกรงุเทพมหานครพบว่า ผูช้ายทีต่อบ
แบบสอบถามมคีวามคิดเหน็ตอ่ปจัจัยด้านผลิตภณัฑ,์ 
ด้านราคา, ด้านการจัดจำาหน่าย, การโฆษณา, การ
ประชาสัมพันธ์, การส่งเสริมการขาย โดยรวมอยู่ใน
ระดับดี มีค่า X เท่ากับ 3.96, 4.04, 4.04, 3.91, 3.91, 
3.98 ตามลำาดบั และมคีา่ S.D. เทา่กบั 0.575, 0.597, 
0.597, 0.697, 0.706, 0.626 ตามลำาดับ และ ผู้ชาย
ที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อพนักงานขาย 
โดยรวมอยู่ในระดับดีมาก มีค่า X เท่ากับ 4.31 และ
มีค่า S.D. เท่ากับ 0.670
 3. ข้อมูลปัจจัยจิตวิทยา ได้แก่ ด้านบุคลิกภาพ 
และด้านภาพลักษณ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายในเขตกรุงเทพ- 
มหานคร พบว่า ด้านบุคลิกภาพ ผู้ชายที่ตอบ
แบบสอบถามมีลักษณะบุคลิกภาพแบบอารมณ์ 
ไม่มั่นคง โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่า X 
เท่ากับ 2.95 และมีค่า S.D. เท่ากับ 0.686 ผู้ชายที่
ตอบแบบสอบถามมลีกัษณะบคุลกิภาพแบบเปิดเผย, 
บุคลิกภาพแบบเปิดรับสิ่งใหม่, ต่อภาพลักษณ์ โดย
รวมอยู่ในระดบัมาก มคีา่ X เทา่กบั 3.87, 3.86, 3.85 
ตามลำาดับ และมีค่า S.D. เท่ากับ 0.668, 0.629, 
0.666 ตามลำาดับ
 4. ข้อมูลปัจจัยสังคม ได้แก่ ด้านกลุ่มอ้างอิง 
และด้านครอบครัว มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม 
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายในเขตกรุงเทพ- 
มหานคร ผู้ชายที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความ 
คิดเห็นต่อ ด้านกลุ่มอ้างอิง และ ด้านครอบครัว 
โดยรวมอยู่ในระดับดี มีค่า X เท่ากับ 3.74, 3.70 
ตามลำาดับ และมีค่า S.D. เท่ากับ 0.579, 0.773 
ตามลำาดับ
 5. ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นิยมใช้ครีมบำารุง 
ผิวหน้า/ผิวกาย โดยประโยชน์หลักที่สำาคัญ คือ 
เพื่อบำารุงผิวพรรณ ตราสินค้าที่นิยมใช้มากที่สุดคือ 
นีเวีย มีราคาซื้อสูงสุด 1,001.43 บาท/ชิ้น โดยมี 
ค่าใช้จ่าย 2,214.89 บาท/ครั้ง ความถี่ในการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ประมาณ 4 ครั้ง/6 เดือน จะซื้อผลิตภัณฑ์
เมื่อผลิตภัณฑ์ที่ใช้อยู่ใกล้หมดหรือหมด สิ่งสำาคัญที่
คำานึงถึงในการเลือกซื้อเป็นอันดับแรก คือ คุณภาพ
ของสินค้า โดยซื้อที่เคาว์เตอร์เคร่ืองสำาอางในห้าง
สรรพสินค้า ได้รับข้อมูลจากสื่อโทรทัศน์ 
 6. ข้อมูลแนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวของผู้ชายในอนาคตในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่าแนวโน้มการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวในอนาคต 
อยู่ในระดับซื้อแน่นอน มีค่า X เท่ากับ 4.38 และ 
มีค่า S.D. เท่ากับ 0.708 และแนวโน้มการแนะนำาให้
ผู้อื่นซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว อยู่ในระดับ แนะนำา มีค่า 
X เท่ากับ 3.73 และมีค่า S.D. เท่ากับ 0.889
 7. ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า
  7.1 ผูช้ายทีม่อีาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ 
(บาท/ชิ้น) แตกต่างกัน 
  7.2 ผูช้ายทีม่อีาย ุระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ 
(บาท/ครั้ง) แตกต่างกัน
  7.3 ผูช้ายทีม่อีาย ุสถานภาพสมรส อาชพี 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซื้อประเภทผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแตกต่างกัน
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  7.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
สามารถทำานายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) ได้ โดยเขียน
สมการได้ดังนี้ พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) = 1,649.443 
+ (-227.20) ด้านการจัดจำาหน่าย + 171.592 
ด้านพนักงานขาย โดยตัวแปรอิสระในสมการน้ี
สามารถอธิบายได้ร้อยละ 4.8
  7.5 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
สามารถทำานายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ได้ โดยเขียน
สมการได้ดังนี้ พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) = 4,161.136 
+ (-719.54) ด้านการจัดจำาหน่าย + 642.392 
ด้านพนักงานขาย โดยตัวแปรอิสระในสมการน้ี
สามารถอธิบายได้ร้อยละ 6.9
  7.6 ปัจจัยภายใน (ปัจจัยด้านจิตวิทยา) 
ด้านภาพลักษณ์โดยรวมมีความสัมพันธ์ทางบวก 
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย 
ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น)
  7.7 แนวโน้มพฤติกรรมในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ดูแลโดยรวม มีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุด
ในการซื้อ (บาท/ชิ้น)
สรุปและอภิปรายผล
 จากผลการวิจยัมปีระเดน็ทีน่า่สนใจ สามารถ
นำามาอภิปรายผลได้ ดังนี้
 1. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิล
ต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า มีระดับความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดับดี ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านการจัดจำาหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ และการส่งเสริม 
การขาย ยกเว้นด้าน พนักงานขาย มีระดับความ 
คิดเห็นโดยรวม อยู่ในระดับดีมาก โดยผู้ชายท่ี 
ตอบแบบสอบถามให้ความสำาคัญกับ ผลิตภัณฑ์มี
คุณภาพดี ราคาเหมาะสมกับประโยชน์ที่ได้รับจาก
ตัวผลิตภัณฑ์ การแจกสินค้าตัวอย่างให้ทดลองใช้ 
กิริยามารยาทของพนักงานขาย ความรู้/ความสามารถ
ของพนักงานขาย ความเอาใจใส่/การบริการ/ 
การแก้ไขปัญหาของพนักงานขาย การแนะนำา
ผลิตภัณฑ์ของพนักงานขาย และพนักงานขายมี
ความรู้ในผลิตภัณฑ์ท่ีขายเป็นอย่างดี ซ่ึงสอดคล้องกับ
แนวคิดของ Kotler, Philip. [4] กล่าวว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซื้อของ 
ผู้บริโภค และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) 
ราคา (Price) การจัดจำาหน่าย (Place หรือ Distri-
bution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 2. ปัจจัยจิตวิทยา ด้านบุคลิกภาพ และด้าน
ภาพลักษณ ์มีอทิธพิลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์
ดูแลผิวของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า 
ผู้ชายที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความเป็นจริงด้าน
บุคลิกภาพโดยรวม อยู่ในระดับมาก ได้แก่ บุคลิกภาพ
แบบเปิดเผย และบุคลิกภาพแบบเปิดรับสิ่งใหม่ 
ยกเวน้ ดา้นบคุลกิภาพแบบอารมณไ์มม่ัน่คง มรีะดบั
ความเป็นจริงโดยรวม อยู่ในระดับปานกลาง โดยผู้ชาย
ที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความเป็นจริงของ
บุคลิกภาพ ที่มีความโดนเด่นคือ มีแรงกระตุ้นใน
ตนเองสูง เข้ากับผู้อื่นได้ง่าย ชอบเข้าสังคม มีความ
เป็นผู้นำากล้าแสดงออก ชอบทำากิจกรรม แสวงหา
ความตืน่เตน้ มองโลกในแงด่ ีมจีนิตนาการชอบศลิปะ 
มีความคิดสร้างสรรค์ เปิดเผยความรู้สึก ชอบทำา 
กิจกรรมแปลกๆ ใหม่ๆ เปิดรับสิ่งใหม่ๆ และยอมรับ
ค่านิยม ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ McCare & 
John [5] กล่าวว่า รูปแบบบุคลิกภาพเหล่านี้เป็น 
องคป์ระกอบพืน้ฐานของบคุลกิภาพทีส่ามารถพบได้
จากรายงานดว้ยตนเอง และยงัสอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ [6] กล่าวว่า ลักษณะด้าน
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จิตวิทยาของบุคคลซึ่งช่วยกำาหนด และสะท้อนถึง 
วธิกีารซึง่บุคคลหน่ึงตอบสนองตอ่ส่ิงแวดลอ้มของเขา 
โดยมุ่งความสำาคัญท่ีลักษณะภายในของผู้บริโภค 
ซ่ึงลักษณะเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
ของแต่ละบุคคล
 ด้านภาพลักษณ์พบว่า ผู้ชายที่ตอบแบบ 
สอบถามมีระดับความเป็นจริงด้านภาพลักษณ์ 
โดยรวม อยู่ในระดับมาก ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถาม 
ให้ความสำาคัญกับ ลักษณะทางภายภาพของตนเอง
อยา่งมาก การดแูลผวิใหด้ดูเีปน็สิง่สำาคัญสำาหรับทา่น 
ท่านจะต้องดูดีอยู่เสมอ และต้องการให้บุคคลอื่น 
เห็นว่าท่านมีลักษณะที่ดึงดูดใจ ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของปาณ ีชีวภาคย ์[7] กลา่วว่า กระแสความ
เป็นชายยุคใหม่ Metro Sexual ซึ่งหมายถึง ผู้ชาย
ท่ีสนใจในเรื่องการปรับตัวให้เข้ากับสิ่งแวดล้อมใหม่ 
สนใจเรื่องแฟชั่นมากขึ้น รักสวยรักงาม และดูแล
บุคลิกภาพ ซึ่งพบว่า มีจำานวนเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ 
และสามารถพบเห็นได้ในสังคมเมือง เพราะสังคมเมือง
มีสภาพที่เอื้อให้ผู้ชายมีโอกาส จับจ่ายใช้สอย และ
บริโภคสินค้า โดยเครื่องสำาอางเกือบทุกยี่ห้อตั้งแต่
ระดบัตัง้แตร่ะดับพรเีมีย่มจนถงึปานกลางต่างรีบออก
เคร่ืองสำาอางท่ีดูแลผิวสำาหรับผู้ชายไม่ว่าจะเป็น นีเวีย, 
ชิเซโด้, ลอรีอัล, คลาแร็งส์, ลังโคม เป็นต้น
 3. ปัจจัยสังคม ด้านกลุ่มอ้างอิง และด้าน
ครอบครัว มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า 
ผู้ชายที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นด้านกลุ่ม
อา้งองิโดยรวม อยูใ่นระดับดี โดยผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความสำาคัญกับทุกด้าน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด
ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ [8] กล่าวว่า เป็นปัจจัยที่
เก่ียวข้องกบัชีวิตประจำาวัน และมอีทิธพิลทัง้ทางตรง 
และทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล ดังนี้ กลุ่มอ้างอิง
ทำาให้บุคคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการดำาเนิน 
ชีวิตใหม่ๆ มีอิทธิพลต่อทัศนคติและแนวความคิด
สว่นของตนเอง และมอีทิธพิลตอ่การเลอืกผลติภณัฑ์
และตราสินค้า
 ด้านครอบครัวพบว่า ผู้ชายท่ีตอบแบบสอบถาม
มีความคิดเห็นด้านครอบครัวโดยรวม อยู่ในระดับดี 
โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำาคัญกับทุกด้าน 
ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ [8] 
กล่าวว่า บุคคลซึ่งเก่ียวข้องกันทางสายเลือด การ
แต่งงาน หรือการรับอุปการะ โดยสมาชิกในครอบครัว
ถือเป็นกลุ่มอ้างอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิปฐมภูมิ 
(Primary Group) ซึ่งทำาให้หน้าที่หลายอย่าง 
เริ่มตั้งแต่การทำาหน้าที่กลั่นกรองพฤติกรรมบุคคล 
อบรมกฎระเบียบสังคม สร้างสมทัศนคติค่านิยม 
ซึง่เหลา่นีม้อีทิธพิลอยา่งมากตอ่การตดัสนิใจซือ้ของ
ผู้บริโภค 
 4. ผู้ชายที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรม
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ 
(บาท/ชิ้น) แตกต่างกัน และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลติภณัฑด์แูลผวิ (บาท/ครัง้) แตกตา่งกนั โดยผู้ชาย
ท่ีมีอายุ 44 ปีข้ึนไป มีการซ้ือในราคาสูงสุด (บาท/ช้ิน) 
มากกว่า ผู้ชายที่มีอายุ 20-27 ปี, 28-35 ปี และ 
36-43 ปี และ ผู้ชายที่มีอายุ 44 ปีขึ้นไป มีค่าใช้จ่าย
ในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกว่า ผู้ชายที่มีอายุ 
20-27 ปี เนือ่งจากผูช้ายทีม่อีาย ุ44 ปีขึน้ไป มสีภาพ
ผวิพรรณทีห่ยอ่นคลอ้ยกวา่ ชว่งอายอุืน่ๆ จงึทำาเปน็
ต้องใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีประสิทธิภาพสูง เป็นผลทำาให้
ราคาต่อช้ินมีราคาสูง และส่งผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สูงขึ้น สอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ [9] ได้กล่าวว่า “อายุ เนื่องจากผลิตภัณฑ์
แต่ละประเภท จะสามารถตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน อีกท้ังความชอบ
และรสนยิมของบคุคลจะเปลีย่นแปลงไปตามวยัดว้ย 
นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุที่แตกต่างกัน
ของผู้บริโภคมาแบ่งส่วนการตลาด นักการตลาดจึง
มุง่เนน้กลุม่ผูบ้รโิภคทีเ่ปน็กลุม่เปา้หมาย เพือ่มุง่เนน้
ความสำาคัญที่ตลาดอายุส่วนนั้น” ซึ่งสอดคล้อง 
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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งานวิจัยของอุษา ลิมปธนโชติ [10] ได้ทำาการวิจัยเร่ือง 
ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้ชาย ที่ใช้เครื่องสำาอาง
เพ่ือบำารุงรักษาผิวหน้า ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
ผู้ชายที่มีอายุต่างกัน ใช้เครื่องสำาอางเครื่องสำาอาง
เพื่อบำารุงรักษาผิวหน้า ต่างกัน
 5. ผู้ชายที่มีสถานภาพสมรสต่างกัน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ไม่แตกต่างกัน 
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของคำารณ สนัตพิรวิทย ์[11] 
ได้ทำาการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซื้อเคร่ือสำาอางบำารุงผิวหน้ายี่ห้อนีเวีย สำาหรับ
ผู้ชายวัยทำางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
สถานภาพสมรสแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องสำาอางบำารุงผิวหน้ายี่ห้อนีเวีย สำาหรับผู้ชาย 
วัยทำางาน ไม่แตกต่างกัน
 6. ผู้ชายที่มีระดับการศึกษาต่างกัน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุด
ในการซือ้ (บาท/ช้ิน) แตกตา่งกนั และดา้นคา่ใชจ้า่ย
ในการซ้ือผลิตภณัฑด์แูลผวิ (บาท/ครัง้) แตกตา่งกนั 
โดยผู้ชายที่มีระดับการศึกษาต่ำากว่าปริญญาตรี 
ซ้ือผลิตภัณฑ์ในราคาสูงสุด (บาท/ช้ิน) น้อยกว่า ผู้ท่ี
มีระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีและ สงูกวา่ปรญิญาตร ี
และผู้ชายที่มีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี 
มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกว่า ผู้ชายที่
มีระดับการศึกษาต่ำากว่าปริญญาตรี และปริญญาตรี 
เพราะผูท้ีมี่ระดับการศกึษาเพิม่สงูขึน้ กม็รีายไดม้าก 
มีความคิด ความรู้มากกว่า มีการค้นคว้าหาข้อมูล 
ตลอดจนประเมินทางเลือก และศึกษาประสิทธิภาพ
ของตวัผลติภัณฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ตนเอง จึงส่งผลใหต้อ้งการซือ้ผลติภณัฑท์ีม่คีณุภาพ
ดีมากทำาให้เกิดระดับราคา และค่าใช้จ่ายในการซื้อ 
เพิ่มสูงขึ้นตามไปด้วย สอดคล้องกับแนวคิดของ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ [9] ได้กล่าวว่า “การศึกษา 
(Education) เป็นปัจจัยท่ีทำาให้คนมีความคิด ค่านิยม 
ทัศนคติและพฤติกรรมแตกต่างกัน ผู้ท่ีมีการศึกษาสูง
มีแนวโนม้ทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีณุภาพทีด่กีวา่ 
และมีราคาสูงกว่าผู้ที่มีการศึกษาต่ำา เนื่องจากผู้ที่มี
การศึกษาสูงจะมีการสนใจในการหาข้อมูลจาก
หลายๆ แหล่งข้อมูล และจะพิจารณาคุณสมบัติของ
สนิคา้ ใหไ้ดผ้ลติภณัฑท์ีม่คีณุภาพสงู” ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของษมากร คำาด ี[12] ไดท้ำาการวจิยัเร่ือง 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้เคร่ืองสำาอางบำารุงผิว
ของผู้ชายวัยทำางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
ระดับการศึกษา มีผลต่อพฤติกรรมการใช้เคร่ืองสำาอาง
บำารุงผิวของผู้ชายวัยทำางาน
 7. ผู้ชายท่ีมีอาชีพต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ช้ิน) 
แตกต่างกัน และด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์
ดแูลผวิ (บาท/คร้ัง) แตกตา่งกนั โดยผูช้ายทีม่อีาชพี
ธุรกิจส่วนตัวและอื่นๆ ซื้อผลิตภัณฑ์ในราคาสูงสุด 
(บาท/ชิ้น) และ มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) 
สงูกวา่ อาชพีนกัเรียน/นกัศกึษา และอาชพีพนกังาน
บริษทัเอกชน/ลกูจา้ง เพราะผูช้ายทีมี่อาชพีนกัเรียน/
นักศึกษา หรือ พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง อาจมี
อำานาจในการซื้อค่อนข้างน้อยกว่า ผู้ชายที่มีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตัวและอ่ืนๆ จึงส่งผลให้ซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
ในราคาไม่สูง ดังที่ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ [9] 
ไดก้ลา่ววา่ “อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคในแตล่ะ
สาขาอาชีพจะมีความจำาเป็นและความต้องการใน
สนิคา้และบริการทีต่า่งกนั” ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของษมากร คำาดี [12] ได้ทำาการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มี
ผลต่อพฤติกรรมการใช้เครื่องสำาอางบำารุงผิวของ
ผูช้ายวยัทำางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่อาชพี 
มีผลต่อพฤติกรรมการใช้เครื่องสำาอางบำารุงผิวของ
ผู้ชายวัยทำางาน
 8. ผู้ชายที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุด
ในการซือ้ (บาท/ชิน้) แตกตา่งกนั และดา้นคา่ใชจ้า่ย
ในการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิ (บาท/คร้ัง) แตกตา่งกนั 
โดยผู้ชายท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 29,601 บาทข้ึนไป 
ซื้อผลิตภัณฑ์ในราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) มากกว่า 
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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ผู้ชายที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ำากว่าหรือเท่ากับ 
7,400 บาท รายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน 7,401-14,800 บาท 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 14,801-22,200 บาท และ
ผู้ชายที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 29,601 บาทขึ้นไป 
มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) มากกว่า ผู้ชายที่
มีรายได้เฉลีย่ตอ่เดอืนต่ำากว่าหรอืเทา่กบั 7,400 บาท 
รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดอืน 7,401-14,800 บาท รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือน 14,801-22,200 บาท และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
22,201-29,600 บาท เนื่องจากผู้ที่มีรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือนมาก ก็จะมีอำานาจซื้อมากกกว่าผู้ที่มีรายได้
น้อยกว่า เพราะผลิตภัณฑ์ดูแลผิว จัดอยู่ในสินค้า
ฟุ่มเฟือย ผู้ที่มีรายได้น้อยจึงต้องใช้รายได้ซื้อสินค้า
จำาเป็นมากกว่า สอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ 
เสรรีตัน์ และคณะ [9] ไดก้ลา่วว่า “รายได ้(Income) 
เป็นตัวแปรท่ีสำาคัญในการกำาหนดส่วนของตลาด 
โดยท่ัวไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งู 
แต่อย่างไรก็ตามผู้ท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายได้ต่ำา
จะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่กว่า ปัญหาสำาคัญในการ
แบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียว ก็คือ 
รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีการมหีรอืไมม่คีวามสามารถในการ
จ่ายสินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินค้าท่ีแท้จริง 
อาจถือเกณฑ์รูปแบบการดำารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม 
ฯลฯ” ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของษมากร คำาด ี[12] 
ได้ทำาการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้
เครื่องสำาอางบำารุงผิวของผู้ชายวัยทำางานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผล
ต่อพฤติกรรมการใช้เคร่ืองสำาอางบำารุงผิวของผู้ชาย
วัยทำางาน
 9. ผู้ชายที่มีลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และ 
รายได้เฉลีย่ตอ่เดอืนแตกตา่งกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
ประเภทผลิตภัณฑ์ดูแลผิวที่ซื้อแตกต่างกัน ยกเว้น 
ระดบัการศึกษา ซ่ึงผูช้ายทีต่อบแบบสอบถามมคีวาม
ตอ้งการประเภทของผลติภณัฑด์แูลผวิทีแ่ตกตา่งกนั
ออกไป เช่น กลุ่มอายุ 36-43 ปี ซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ประเภทผลิตภัณฑ์ลดริ้วรอย มากกว่ากลุ่มอายุอื่นๆ 
ผู้ชายท่ีตอบแบบสอบถามท่ีมีสถานภาพโสด ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ทุกประเภทของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์บำารุงผิวหน้าขาวใส ผลิตภัณฑ์ขจัดสิว/
ฝ้า/จุดด่างดำา ครีมบำารุงผิวหน้า/ผิวกาย ผลิตภัณฑ์
ทำาความสะอาดผิวทั่วไป ผลิตภัณฑ์ระงับกลิ่นกาย 
และผลิตภัณฑ์ป้องกันแสงแดดไม่ให้ผิวหมองคล้ำา 
มากกว่ากลุ่มสถานภาพอื่นๆ ยกเว้น ผลิตภัณฑ์ 
ลดริ้วรอย ด้านอาชีพของผู้ชายที่ตอบแบบสอบถาม 
อาชีพธุรกิจส่วนตัวและอื่นๆ ซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ประเภทผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอย มากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืนๆ 
ผู้ชายที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
29,601 บาทขึ้นไป ซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ประเภท
ผลิตภัณฑ์ลดริ้วรอย ครีมบำารุงผิวหน้า/ผิวกาย และ
ผลิตภัณฑ์ทำาความสะอาดผิวทั่วไป มากกว่ากลุ่ม 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอื่นๆ ซึ่งแต่ละประเภทของ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวมีคุณสมบัติ และประโยชน์ในการใช้
ที่แตกต่างกัน จึงมีกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายของแต่ละ
ประเภทผลติภณัฑด์แูลผวิแตกตา่งกนั ซึง่จะสามารถ
ตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของ 
ผูบ้รโิภคกลุม่เปา้หมายของแตล่ะประเภทผลติภณัฑ์
น้ันๆ ได้เป็นอย่างดี สอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐพล 
ยะจอม [13] ได้ทำาการวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด ทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจซือ้เครือ่งสำาอางของ
ผูช้ายในอำาเภอเมอืง จงัหวดัเชยีงใหม ่พบวา่ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ และรายได้ต่อเดือน 
มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ประเภทของเคร่ืองสำาอางของ
ผู้ชาย
 10. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้านการจัด
จำาหน่าย สามารถทำานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคา
สูงสุด (บาท/ชิ้น) และด้านค่าใช้จ่าย (บาท/ครั้ง) ได้ 
โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางตรงกันข้าม เน่ืองจาก
พฤติกรรมผู้บริโภคต้องการความสะดวกสบายใน 
หาซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว โดยถ้าเป็นตราสินค้าใน
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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ระดับบนจะมีราคาแพง และมีขายในเคาว์เตอร์ 
ห้างสรรพสินค้าเท่านั้น แต่สำาหรับตราสินค้าทั่วไป 
ซึ่งมีวางจำาหน่ายอยู่ทั่วไปสามารถหาซื้อได้ง่ายกว่า 
ซึ่งผู้บริโภคในปัจจุบันต้องการความสะดวกสบาย 
ในการหาซ้ือ การทีผ่ลติภณัฑม์วีางจำาหนา่ยอยูอ่ยา่ง
ทั่วถึง ทำาให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในการซื้อ 
และสามารถกระตุ้นความต้องการในการซื้อของ 
ผูบ้รโิภคได ้ซึง่ผลติภัณฑดู์แลผวิเปน็สินค้าทีส่ามารถ
ใช้ทดแทนกันได้ ปัจจัยด้านราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) 
และด้านค่าใช้จ่าย (บาท/ครั้ง) ในการซื้อผลิตภัณฑ์
ดูแลผิว จึงถูกนำามาพิจารณาในการซื้อ จึงส่งผลให้
ซื้อสินค้าในราคาถูกลง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ [8] กล่าวว่า “การเลือกและการใช้
ผู้เชี่ยวชาญทางการตลาด ประกอบด้วย คนกลาง 
บริษัทขนส่ง และบริษัทเก็บรักษาสินค้าที่เหมาะสม
กับลูกค้าเป้าหมาย โดยสร้างอรรถประโยชน์ด้านเวลา 
สถานที่ ความเป็นเจ้าของ” อีกท้ังยังสอดคล้องกับ
แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ [14] กล่าวว่า 
“สิง่กระตุน้ดา้นชอ่งทางการจดัจำาหนา่ย (Distribu-
tion หรือ Place) เช่น การจัดจำาหน่ายผลิตภัณฑ์ 
ให้ทั่วถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภค ซึ่งถือเป็น 
การกระตุ้นความต้องการซ้ือของผู้บริโภค” ซึ่ง
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของสุชาดา ธรรมสนธิ [15] 
ได้ทำาการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการบริโภค
ผลิตภัณฑ์บำารุงผิวหน้าของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ 
พบวา่ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จำาหน่าย เป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคนำามาพิจารณาในการ
ซื้อผลิตภัณฑ์บำารุงผิวหน้า
 สว่นประสมการตลาด การสง่เสรมิการตลาด 
ดา้นพนกังานขาย สามารถทำานายพฤตกิรรมการซือ้
ผลติภัณฑด์แูลผวิของผูช้ายในเขตกรงุเทพมหานคร 
ด้านราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) และด้านค่าใช้จ่าย 
(บาท/ครั้ง) ได้ โดยผู้ชายที่ตอบแบบสอบถามได้ให้
ความสำาคัญกับ การส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานขาย
เป็นอย่างมาก ซึ่งกลายเป็นปัจจัยสำาคัญที่ผู้บริโภค
นำามาพิจารณาเกี่ยวกับราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) และ
ค่าใช้จ่าย (บาท/คร้ัง) ในการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ดังที่ สุดาพร กุณฑลบุตร [16] กล่าวว่า “สาเหตุ
สำาคัญที่ใช้บุคคลทำาหน้าที่ขาย คือ เกิดการสื่อสาร
โดยตรงกับผู้บริโภค ซึ่งสามารถอธิบายและชักจูง 
ในผู้บริโภคได้ด้วยตัวบุคคล ส่งผลต่อการรับรู้และ
การตอบสนองโดยทันที ไม่ว่าจะเป็นการตอบสนอง
ด้วย คำาพูด กริยา ท่าทางและอื่นๆ ทำาให้ประเมิน
สภาพทางจติใจของผูบ้รโิภคไดร้ะดบัหนึง่ และกอ่ให้
เกิดการซื้อขายสินค้า ผู้ขายสามารถสรุปการขาย 
ในลักษณะช้ีนำาให้ผู้บริโภคซ้ือสินค้า การใช้พนักงานขาย
นอกจากจะช่วยให้เกิดการขายสินค้าได้มีประสิทธิภาพ
แลว้ ยงัชว่งสร้างความสมัพนัธอ์นัดกีบักลุม่ผูบ้ริโภค
อีกด้วย” ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของสุชาดา 
ธรรมสนธิ [15] ได้ทำาการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผล
ต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์บำารุงผิวหน้าของผู้บริโภค
ในจงัหวดัเชยีงใหม ่พบวา่ ดา้นการสง่เสริมการตลาด
ด้านการใช้พนักงานขาย เป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคนำามา
พิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑ์บำารุงผิวหน้า
 11. ภาพลักษณ์โดยรวม กับพฤติกรรม 
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ 
(บาท/ชิ้น) มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต่ำา โดยผู้ชายท่ีตอบแบบสอบถามให้ความสำาคัญ
กับ ลักษณะทางกายภาพของตนเองอย่างมาก และ
ต้องการให้บุคคลอื่นเห็นว่าท่านมีลักษณะที่ดึงดูดใจ 
กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ด้านราคา
สงูสดุในการซือ้ (บาท/ชิน้) มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ำา ดังที่ Daniel J. Boorstin 
ได้อธิบายความหมายของภาพลักษณ์ (Image) ไว้ 
6 ประการ สุนิสา ประวิชัย [17] คือ ภาพลักษณ์เป็น
ส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนมาโดยมีการวางแผนสร้างสรรค์เพ่ือให้
บรรลวุตัถุประสงคแ์ละรู้สกึประทบัใจ ความนา่เชือ่ถือ 
ภาพลักษณ์เป็นการสร้างภาพในใจของคนเราที่ 
เกี่ยวกับสถาบัน หรือบุคคลให้มั่งคงเป็นที่ยอมรับ 
การสรา้งภาพลกัษณน์ีจ้ะไมม่ปีระโยชนถ์า้ไมม่คีวาม
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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เชื่อถือในสถาบันหรือบุคคลนั้น ภาพลักษณ์ เป็นสิ่ง
ที่คงอยู่และถูกสมมติขึ้นมาให้มีความเหมาะสมกับ
สภาพเหตผุลและความเปน็จรงิ ผูท้ีส่รา้งภาพลกัษณ์
ถูกคาดหวังว่า ภาพลักษณ์นั้นและผู้รับก็คาดหวังว่า
ภาพลกัษณน์ัน้จะเปน็ไปตามทีไ่ดร้บัจรงิ ภาพลกัษณ ์
ที่เป็นสิ่งที่เห็นได้คงทน ภาพลักษณ์ เป็นสิ่งที่เข้าใจ
ได้ง่าย ภาพลักษณ์ มีความคลุมเครือ ล่องลอยอยู่
ระหว่าง จินตนาการและความรู้สึก และอยู่ระว่าง
ความคาดหวังและความเป็นจริง ดังน้ัน เม่ือผู้พฤติกรรม
ผู้บริโภคชาย เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมที่ไม่ค่อยเห็น
ความสำาคัญเกี่ยวกับการดูแลตนเอง ด้วยการใช้
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ซึ่งในปัจจุบันได้เปลี่ยนแปลงไป
อย่างสิ้นเชิง โดยได้มีกระแสนิยม Metro Sexual 
เกิดขึ้น และได้ขยายตัวอย่างรวดเร็ว สอดคล้องกับ
ความเห็นของปาณี ชีวภาคย์ [7] ว่า Metro Sexual 
ผู้ชายยุคใหม่ ที่จะสนใจกับเสื้อผ้า หน้า ผม และ 
ผิวพรรณ ผู้ชายที่สนใจในเรื่องการปรับตัวให้เข้ากับ
สิ่งแวดล้อมใหม่ สนใจเรื่องแฟชั่นมากขึ้น รักสวย 
รักงาม และดูแลบุคลิกภาพ โดยความเป็นชายแบบ 
Metro Sexual นั้นมีจำานวนเพิ่มมากขึ้นทั่วโลก และ
สามารถพบเห็นได้เกือบจะทั่วไปในสังคมเมืองใหญ่ 
หรือมหานคร อย่างเช่น นิวยอร์ก ลอนดอน ปารีส 
โตเกียว แม้กระท่ัง กรุงเทพมหานคร เพราะสังคมเมือง
มสีภาพทีเ่อ้ือใหผู้ช้ายมโีอกาส จบัจา่ยใช้สอย บรโิภค
สินค้า และบริการท่ีประณีตพิถีพิถัน เน่ืองจากประกอบ
ไปด้วยบรรดาร้านค้าต่างๆ เช่นห้างสรรพสินค้า, สปา, 
ฟิตเนส, คลับ หรือร้านเสริมสวย โดย ดร.สมชาติ 
วิศิษฐชัยชาญ ซึ่งทำาวิจัยในเรื่องพฤติกรรมของหนุ่ม
เมโทรฯ ผลการวิจัยผู้บริโภคบ่งบอกว่า ผู้ชายส่วนใหญ่
จะดูแลผิวพรรณ 3 สเต็ป คือ 1.ล้างหน้า 2.โทนเนอร์ 
3.มอยเจอรไ์รเซอร ์สว่นเวลาจะออกจากบา้นกจ็ะเชค็
ทั้งทรงผม เติมน้ำาหอม และทาลิปมัน ซึ่งเป็นการ
แสดงออกที่ละเอียดอ่อนขึ้น
 12. แนวโน้มพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑ์
ดูแลโดยรวม กบัพฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิ 
ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) พบว่ามีความ
สัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ำา โดยผู้ชายที่
ตอบแบบสอบถาม คาดว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
กับพฤติกรรมการซื้อ ด้านราคาสูงสุดในการซื้อ 
(บาท/ชิ้น) มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน 
ในระดบัต่ำา เนือ่งจากผลติภณัฑด์แูลผวิ เป็นสิง่ทีต่อ้ง
ใช้เป็นประจำา และต่อเน่ือง เพื่อช่วยดูแลผิวพรรณ 
เสริมสร้างบุคลิกภาพที่ดี ให้กับตนเอง ดังที่ เสรี 
วงษ์มณฑา [19] ได้กล่าวว่า “แนวโน้มพฤติกรรม 
ผู้บริโภค แนวโน้มในการตอบสนอง หรือการกระทำา
ที่บุคคลได้รับอิทธิพลทั้งจากภายในและภายนอก 
ต่อความต้องการของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลา การดูแลความงาม และบุคลิกภาพของ
ตนเอง สมัยก่อนเครื่องสำาอางย่ีห้อมีเพียงแค่ชุด 
แตง่หนา้ (Make up) แตส่มยันีเ้ครือ่งสำาอางตอ้งการ
สร้างปริมาณ (Volume) จะตอ้งมผีลติภณัฑบ์ำารงุผวิ 
(Skin care product) ซึง่ผลติภณัฑบ์ำารงุผวินีจ้ะตอ้ง
มีครบชุด ความภักดีต่อตรายี่ห้อลดลง ทำาให้เกิด
ความรู้สกึวา่ความแตกตา่งระหวา่งยีห่อ้จะลดต่ำาลง”
 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการทำาวิจัย
 1. กลุ่มผู้บริโภคชายที่ใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
ท่ีได้จากการวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุ่มอายุ 44 ปี ขึ้นไป 
มีการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี อาชีพธุรกิจ 
สว่นตวั และอืน่ๆ มรีายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืน 29,601 บาท 
นักการตลาด/ผู้ประกอบการธุรกิจ ซึ่งนักการตลาด/
ผู้ประกอบการธุรกิจ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของ
ผู้ชาย สามารถนำามาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักในการ
กำาหนดกลุม่ผูบ้รโิภคเปา้หมายของผลติภณัฑด์แูลผิว
ของผู้ชาย เนื่องจากมีพฤติกรรมการซื้อสูงสุด 
ซ่ึงสามารถกำาหนดกลยุทธ์ทางการตลาด วางตำาแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ ให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายที่ได้จาก
การวิจัยครั้งนี้
 2. ด้านพนักงานขาย ผู้ประกอบการของ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย ควรให้ความสำาคัญกับ 
พนักงานขายเป็นอย่างมาก เนื่องจากผลการศึกษา
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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ด้านส่วนประสมการตลาด ด้านส่งเสริมการขาย 
ด้านพนักงานขาย มีส่วนช่วยในการกระตุ้นพฤติกรรม 
การซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้บริโภคให้มีราคาสูง
เพิ่มขึ้นได้ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงควรมุ่งเน้นในการ
พัฒนาบุคลากร/พนักงานขาย ให้มีประสิทธิภาพใน
การทำางาน ควรเริ่มตั้งแต่การรับเข้าทำางาน คัดเลือก
บุคลากร/พนักงานขาย ท่ีมีใจรักในงานบริการ 
มีทักษะความรู้ โดยมีการจัดอบรมพนักงานขาย 
ให้เกิดการพัฒนาความรู้ ความสามารถ ความเข้าใจ
เกี่ยวกับตัวสินค้า รวมถึงใส่ใจด้านบริการ โดยสร้าง
จิตสำานึกในการ การเอาใจใส่ลูกค้า ช่วยแก้ไขปัญหา
ให้กับลูกค้า เพื่อที่จะสามารถให้ข้อมูล แก้ไขปัญหา 
ให้กับผูบ้รโิภคไดเ้ปน็อยา่งด ีเพือ่สรา้งความสมัพนัธ์
อันดีกับผูบ้รโิภค กอ่ใหเ้กดิภาพลกัษณท์ีด่ตีอ่กจิการ 
สร้างช่ือเสียงที่ดีให้กับกิจการ และให้ผู้บริโภคเกิด
ความภักดีต่อตราสินค้าอีกทางหนึ่งด้วย
 3. ด้านการจัดจำาหน่าย ผู้ประกอบการ/
นกัการตลาดของผลติภณัฑด์แูลผวิของผูช้าย ควรให้
ความสำาคัญกับ การจัดตำาแหน่งสินค้าในช้ันวางสินค้า
ให้สามารถหยิบได้ง่าย และการสร้างจุดเด่นให้กับ 
จุดขายสินค้าของผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผลการศึกษา
ด้านส่วนประสมการตลาด ด้านการจัดจำาหน่าย 
อาจส่งผลให้พฤตกิรรมการซือ้ผลติภณัฑด์แูลผวิของ
ผู้บริโภคมีราคาลดลงได้ จึงควรวางสินค้าให้เป็น
ระเบียบ สินค้าที่ขายดีควรได้พื้นที่มากกว่าสินค้าที่
ขายรองลงมา สนิคา้ทีข่ายดทีีผู่บ้รโิภคนยิมใช้ควรจดั
ไวใ้นตำาแหนง่ทีม่องเหน็ไดง้า่ย และผูบ้รโิภคสามารถ
หยิบได้ง่ายที่สุด ซึ่งสามารถสร้างความได้เปรียบ
เหนือคู่แข่งขันได้
 4. ภาพลักษณ์ นักการตลาดของผลิตภัณฑ์
ดแูลผวิของผูช้าย ควรมุง่เนน้ในสือ่การโฆษณา หรือ
การส่ือสารด้านต่างๆ ท่ีมุ่งเน้นในการสร้างความม่ันใจ 
สร้างความเช่ือม่ัน ให้กับผู้บริโภคทำาให้ผู้บริโภคม่ันใจ
ว่า ใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแล้วสามารถทำาให้ผู้บริโภค 
ดูดีขึ้น ผิวพรรณดีอยู่เสมอ และทำาให้มีลักษณะที่
ดึงดูดใจ ซึ่งจะสามารถทำาให้ผู้บริโภคเกิดความ
ต้องการใช้และซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวเป็นประจำาและ
ต่อเน่ือง เพ่ือดูแลภาพลักษณ์ของตนเองให้ดูดีอยู่เสมอ 
เน่ืองจากผู้บริโภคชายในปัจจุบัน ใส่ใจกับภาพลักษณ์
ของตนเองเปน็อยา่งมาก นกัการตลาดจงึสามารถใช้
ความใส่ใจด้านภาพลักษณ์ของผู้บริโภคมาเป็นสิ่ง
กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อและการใช้ผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวได้ 
 5. ดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการ/ผูผ้ลติของ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย ควรให้ความสำาคัญกับ 
คุณภาพของสินค้า มากที่สุด เนื่องจากผลการศึกษา
พบว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี ผู้บริโภคมีระดับ 
ความคดิเหน็ อยูใ่นระดบัดมีาก ดงันัน้ผูป้ระกอบการ/
ผู้ผลิตของผลิตภัณฑ์ดูแลผิว ในด้านผลิตภัณฑ์ควร
คำานึงถึง คุณภาพของผลิตภัณฑ์ดูแลผิว เนื่องจาก 
ผู้บริโภคมีความต้องการ ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพดี 
เป็นอย่างมาก จึงควรเน้นในส่วนผสมที่มีคุณภาพดี 
มีประสิทธิภาพตามแต่ละประเภทของผลิตภัณฑ์ 
โดยผู้บริโภคนิยมใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบำารุงผิวหน้า/ 
ผิวกาย ผลิตภัณฑ์ทำาความสะอาดผิวท่ัวไป ผลิตภัณฑ์
บำารุงผิวหน้าขาวใส ผลิตภัณฑ์ลดร้ิวรอย และผลิตภัณฑ์
ระงับกลิ่นกาย จึงควรมีการวิจัยและพัฒนา ปรับปรุง
ผลติภณัฑ ์ดา้นคณุภาพของผลติภณัฑใ์หต้อบสนอง
ความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ โดยสร้างการรับรู้ 
ให้กับผู้บริโภค ให้ผู้บริโภคเกิความน่าเชื่อถือในตัว
ผลิตภัณฑ์ว่า ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพที่ดี สามารถทำา
หน้าท่ีตามคุณสมบัติท่ีผู้บริโภคต้องการได้เป็นอย่างดี
 6. ด้านราคา ผู้ประกอบการ/นักการตลาด
ของผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย ควรให้ความสำาคัญ
กับ ราคาเหมาะสมกับประโยชน์ที่ได้รับจากตัว
ผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมี
ความคิดเห็น อยู่ในระดับดีมาก และปัจจัยด้านราคา
โดยรวม ผู้บริโภคมีความคิดเห็น อยู่ในระดับดี ดังน้ัน
ผู้ประกอบการ/นักการตลาดของผลิตภัณฑ์ดูแลผิว
ของผู้ชาย ควรคำานึงถึงราคาซ่ึงต้องให้มีความสอดคล้อง
วารสารศรีนครินทรวิโรฒวิจัยและพัฒนา (สาขามนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์)
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กับประโยชน์ท่ีได้รับจากตัวผลิตภัณฑ์ ราคาเหมาะสม
กับขนาดของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีหลายระดับราคา 
โดยควรกำาหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์กับราคา ผู้ประกอบการ/
นักการตลาดจึงควรสร้างการรับรู้คุณค่าในสายตา
ของผู้บริโภค ให้ผู้บริโภคยอมรับในคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคก็จะ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ได้อย่างง่ายดาย
 7. ดา้นการสง่เสรมิการขาย ผูป้ระกอบการ/
นักการตลาดของผลิตภภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชาย 
ควรมีการแจกสินค้าตัวอย่างให้ทดลองใช้ เนื่องจาก
ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็น อยู่ใน
ระดับดีมาก และการส่งเสริมการขายโดยรวม ผู้บริโภค
มีความคิดเห็น อยู่ในระดับดี ดังนั้นผู้ประกอบการ/
นักการตลาด ควรใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการขายที่
หลากหลายรูปแบบ เช่น การแจกสินค้าตัวอย่าง 
ให้ทดลองใช้ การรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
การลดราคาสินค้า การเพิ่มปริมาณของผลิตภัณฑ์ 
แต่ราคาเท่าเดิม และการลดราคาสินค้า เพื่อกระตุ้น
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดการทดลอง การซื้อสินค้า และ
สร้างทัศนคติท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์หรือราคาของผลิตภัณฑ์ 
 8. ผู้ประกอบการ/นักการตลาดของผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวของผู้ชาย ควรมีการกระจายสินค้าไปยัง 
เคาวเ์ตอรเ์ครือ่งสำาอางในหา้งสรรพสินค้า บ๊ิกซ ีโลตสั 
ร้านสะดวกซื้อ เนื่องจากผลศึกษาพบว่า ผู้บริโภค
นิยมซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิวที่วางจำาหน่ายในสถานที่ 
หา้งสรรพสนิคา้ หา้งคา้ปลกีสมยัใหม ่รา้นสะดวกซือ้ 
ตามลำาดับ และควรหากลยุทธ์เพื่อจูงใจให้ผู้บริโภค
ซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว โดยจัดแสดงสินค้า และสาธิต
วิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ให้กับผู้บริโภค เพ่ือกระตุ้นการซ้ือ
ของผู้บริโภค
 9. ผู้ประกอบการ/นักการตลาดของผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวของผู้ชาย ควรมีการโฆษณาด้วยการใช้สื่อ 
ให้หลากหลาย เนื่องจากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัย
ส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านการโฆษณา ผู้บริโภคมีความคิดเห็น อยู่ในระดับดี 
โดยสามารถโฆษณาผ่านสื่อหลายๆ ประเภท ได้แก่ 
สื่อโทรทัศน์ วิทยุ นิตยสาร วารสาร หนังสือพิมพ์ 
โดยใช้ ดารา/นางแบบ/นักร้อง/นักแสดง มาเป็น
พรเีซน็เตอรใ์หก้บัผลติภณัฑ ์เพือ่สรา้งความนา่สนใจ 
และสร้างความน่าเชื่อถือให้กับผู้บริโภค โดยแหล่ง
ขอ้มลูเพิม่เตมิทีผู่ป้ระกอบการ/นกัารตลาด สามารถ
เขา้ถงึกลุม่ผูบ้รโิภคเพิม่เตมิ ไดแ้ก ่แผน่พบั เวบ็ไซด์
ของผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากผู้บริโภคในปัจจุบันนิยมค้นหา
ข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ จึงควรใช้สื่อในหลายๆ 
ประเภท ในการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย
 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป
 1. ขยายขอบเขตการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวของผู้ชายของกลุ่มตัวอย่าง ไปยัง
เขตพื้นที่ในบริเวณใกล้เคียง หรือเขตภูมิภาคอื่นๆ 
เนื่องจากมีความแตกต่าง เช่น อัตราค่าครองชีพ 
สภาพแวดล้อม และค่านิยม เป็นต้น เพื่อนำาผล 
การศกึษาทีไ่ดม้าเปรยีบเทยีบ และวางแผนการตลาด 
กำาหนดกลุ่มเป้าหมาย ให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค ได้
ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น
 2. ศึกษากระบวนการ การตัดสินใจซื้อของ 
ผู้บริโภค ได้แก่ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก 
ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนในการใช้กลยุทธ์ 
การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication) เพื่อกระตุ้นความ
สนใจ การรับรู้ และสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค 
เป้าหมายได้เป็นอย่างดี
 3. ศกึษาปัจจยัภายใน (ปัจจยัจติวทิยา) ดา้น
อื่นๆ เพิ่มเติม เช่น การจูงใจ ทัศนคติ การรับรู้ 
ค่านิยม ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์
ดูแลผิวของผู้ชาย เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคได้อย่างครบถ้วน
 4. ศกึษาพฤตกิรรมหลงัการซือ้ของผูบ้รโิภค 
เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์
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ดูแลผิว เพื่อปรับปรุง พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ดียิ่งขึ้น
 5. ควรมีการศึกษาแบบเฉพาะเจาะจงของ
กลุ่มผู้บริโภคที่ที่นิยมใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง 
ตราสินค้าจากต่างประเทศ และราคาสูงโดยเฉพาะ 
หรือผู้ที่นิยมใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ แต่ราคาไม่สูง 
เพื่อนำาไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกับ
กลุม่เปา้หมาย และวางแผนในดา้นอืน่ๆ ไดใ้นเชงิลกึ
มากยิ่งขึ้น
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